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Dan mohonlah pertolongan (kepada Allah) dengan sabar dan salat. Dan (salat) itu sungguh 
berat, kecuali bagi orang-orang yang khusyuk. 
(Q.S. Al Baqarah : 45) 
 
Sesungguhnya bersama kesulitan ada kemudahan. Maka apabila engkau telah selesai (dari 
sesuatu urusan), tetaplah bekerja keras (untuk urusan yang lain). Dan hanya kepada 
Tuhanmulah engkau berharap. 
(Q.S. Al Insyarah : 6-8) 
 
Bukan kesulitan yang membawa kita takut, tapi ketakutan yang membuat kita takut, karena 
itu jangan  mencoba untuk menyerah dan jangan menyerah untuk mencoba, jangan katakan 
pada Tuhan aku punya masalah tetapi katakan pada masalah aku masih punya Allah yang 
maha segalanya. 





















     Skripsi ini penulis persembahkan untuk: 
  1. Bapak dan Ibuku tercinta, terima kasih 
atas cinta, kasih sayang dan doanya yang 
selalu menyertaiku. 
  2. Kakak-kakakku tersayang, terima kasih 
atas semuanya. 
  3. Teman-temanku semua, terima kasih atas 
kebersamaan, bantuan, dan motivasinya 
selama ini. 











Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui : 1) pengaruh secara parsial 
antara relationship marketing yang terdiri dari financial benefit, social benefit, 
dan structural ties terhadap loyalitas pelanggan. 2) pengaruh secara simultan 
antara relationship marketing yang terdiri dari financial benefit, social benefit, 
dan structural ties terhadap loyalitas pelanggan. 3) variabel yang memiliki 
pengaruh dominan terhadap loyalitas pelanggan. 
Populasi dalam penelitian ini adalah seluruh konsumen atau pelanggan 
minimarket Alfamart. Sampel yang digunakan sebanyak 100 responden dengan 
teknik accident sampling dan purposive sampling. Dalam penelitian ini 
respondennya adalah mereka yang berusia 17 tahun ke atas yang pernah membeli 
produk minimarket Alfamart Tegalgondo Kabupaten Klaten minimal tiga kali. 
Teknik pengumpulan data dengan kuesioner, data diuji dengan menggunakan uji 
instrument data (validitas dan realibilitas). Teknik analisis data menggunakan 
analisis regresi linier berganda, asumsi klasik (uji normalitas, uji multikolinieritas, 
uji heteroskedastisitas), uji statistik (uji t, uji F, dan koefisien determinasi). 
Berdasarkan analisis data, dapat diperoleh persamaan regresi Y = -2,837 
+ 0,246X1 + 0,328X2 + 0,511X3 , artinya bahwa variabel financial benefit, social 
benefit, dan structural ties mempunyai pengaruh positif terhadap loyalitas 
pelanggan. Dari hasil uji t diperoleh kesimpulan bahwa secara parsial variabel 
financial benefit, social benefit, dan structural ties berpengaruh signifikan 
terhadap loyalitas pelanggan. Dari uji F bahwa secara simultan variabel financial 
benefit, social benefit, dan structural ties berpengaruh signifikan terhadap 
loyalitas pelanggan dimana nilai F hitung > F tabel. Structural ties mempunyai 
pengaruh paling dominan terhadap loyalitas pelanggan. Analisis koefisien 
determinasi (R2) sebesar 0,464 yang artinya bahwa 46,4% variasi variabel 
loyalitas pelanggan dapat dijelaskan oleh variabel  financial benefit, social benefit, 
dan structural ties sedangkan sisanya sebesar 53,6% dapat dijelaskan oleh 
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